





































































































が介在するということで、B to B になるわけ
ですけれども、この電子商取引ですと、ウェブ
を介して情報発信し、注文を取って斡旋すると




































































































































































イ ン ド ネ シ ア は Sociolla、 マ レ ー シ ア は
HERMO、中東は Boutiqaat。これは、それぞ
れ現地のＥＣサイトですけれども、これもＪＥ
ＴＲＯが契約し、ジャパンモールを開設しても
らって、化粧品メーカーさんとかから希望を
募って、こういう商品、こういうスペックで幾
らだったら出せますよというようなことを、外
国のＥＣサイトに連絡して、先方の関心のある
ものは買い取ってもらって、サイトにアップし
て、販売してもらうという事業をやっておりま
す。
　2019年度もさらに展開するつもりです。イギ
リスは食品、これはかなり大手ですが、
OCADO というサイト。ドイツ、フランスが
食品ということで、あと、ロシア、中東は日用
品、化粧品といったものをすすめていく予定で
す。
　アジアは中国、ベトナム、カンボジア、マレー
シア、シンガポール、インドネシア、そういっ
たところに出していきます。
　そして北米や中南米。米国は米国の楽天、化
粧品は Beautylish。あとはチリで展開しよう
ということを考えております。
　展開しようとするときに、パネル42にありま
すが、参加したいという国内の中堅企業や中小
企業さんには、自分が買ってもらえる可能性が
あるんじゃないかと思う商品についての商品情
報を、こんなシートを作ってもらって、それを
現地のＥＣサイトにつなぎまして、売り込みと
いうか営業活動をかけまして、これなら売れる
と思われるものについて注文が来ますので、ま
とめて買ってもらって、提携、販売をしてもら
うということです。
　以上、ジャパンモールの取り組み、これはＪ
ＥＴＲＯの取り組みとして、政策的に行ってい
るものでございます。
　ほかにもいろいろ経済産業省としても販売促
進活動をしていますので、幾つかご紹介したい
と思います。
　新輸出大国コンソーシアムというものを、今、
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頑張って、ＪＥＴＲＯと一緒に取り組んでいま
す。これは、新輸出大国コンソーシアムという
コンソーシアムをつくります。ＪＥＴＲＯ、あ
るいは独立行政法人　中小企業基盤整備機構、
それから都銀や地銀も含めた、各地の金融機関、
それから各地の商工会議所なり商工会。そう
いったところが参加するコンソーシアムをつく
りまして、海外に展開したいという方、輸出な
り海外投資を含めた展開を図ろうとする中堅中
小企業の支援をします。
　これは事業計画を策定し、どういう海外展開
をするかの戦略を練るところ、それから事業計
画を作って実際に営業活動をし、商談を成立さ
せるという、それぞれの段階がありますので、
段階ごとに専門家が支援をするような仕組みを
やっております。
　新輸出大国コンソーシアムですけれども、今
まで8477社の中堅企業、中小企業さんの支援を
してきたという実績がございます。
　まず、海外展開するにあたって、いろいろな
フェーズがございます。フェーズの最初の１は、
海外に展開したいけど、本当に行こうかどうか、
行けるんだろうか、どういう戦略で行ったらい
いんだろうか、何も分からない状態がフェーズ
１。フェーズ２は、こういうかたちで海外展開
しようと決めたけれども、一体どのように、具
体的にやるか。フィジビリティ・スタディだと
か、コストシミュレーションを踏まえて、事業
計画をどう立てるかというのがフェーズ２。
　実際にフェーズ３になると、投資に行くん
だったら、それこそ法人登記だとか、あるいは
輸出であれば、輸出の実務が分からないとか、
現地のパートナーをどうやって探すかというと
ころで、いろいろな困難に直面するわけです。
　そこでＪＥＴＲＯには、これまたいろいろな
専門家と嘱託契約か何かを結びまして、商社で
ずっと長く勤めていた方ですとか、あるいは税
理士さんだとか、会計士さんだとか、あるいは
弁護士さんだとか、専門の知識のある方とＪＥ
ＴＲＯが契約をし、専門家としてプールしまし
て、それぞれの中堅企業、中小企業さんの事業
計画に合った専門家を派遣し、サポートをやっ
ています。
　例えば、これで成功した例ですけれども、こ
れは和風スイーツ、お菓子のメーカーです。近
所のお菓子メーカーが引退したので、店舗を譲
り受けた方ですが非常に活発な方で、商談会で
タイや台湾のレストランの業者に出会ったと。
そういうところに自分でアポを取って、場合に
よっては通訳を連れて、現地レストランにも自
分で連絡して、直接商談をされた。レストラン
などが、「このお菓子いいね、うちで使いたいね」
となると、その後、レストランから、付き合い
がある現地での輸入業者さんに連絡をしてもら
い、またその現地でのレストランなり輸入業者
さんとつながりのある、日本国内の輸出業者さ
んを探し出す。その時に、例えばＪＥＴＲＯ、
これは一番右のところに、エキスパートの支援
とありますが、これはＪＥＴＲＯの有するエキ
スパートが、海外事業者が訪問先をどう設定す
るのか、どうやってアポを取るのか、アポを取っ
て、具体的に行ったときに、どういうものを準
備して、どういうプレゼンをするといいよとか、
そういう商社やエキスパートを派遣してアドバ
イスをする、これで成功した例がございます。
　次は麺類です。麺類の製造販売をしている会
社ですけれども、ずっと国内向けに製造販売し
ていたんですが、長い賞味期限の商品を国内向
けに販売していたので、長い賞味期限があると
輸出に向くのではないかと。賞味期限が長いこ
とを商品価値として海外の現地業者さんが認め
てくれて、これは輸入業者さんが認めてくれた
ということですけれども、それで輸出できるよ
うになったと。販売先の外国での小売りやら、
レストランやら売り先の発掘は輸入業者さんが
やって、日本国内で輸出するのは、輸入業者さ
んと付き合いがあるような輸出業者さんが間に
入って、輸出ができるようになったと。
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　この時、エキスパートの支援として何が問題
になったかというと、やはり外国当局の食品衛
生面で、ＨＡＣＣＰを取っていないと駄目な外
国だったということで、安全衛生面でＨＡＣＣ
Ｐをどうやって取得するのか。あるいはＨＡＣ
ＣＰを取った後、輸出先の外国の方が査察に来
たりしますので、査察への対応はこうしたらい
いよというような技術面のサポートをする専門
家が活躍したと。それで成功したという事例が
あります。
　それから、本当にフェーズ２からフェーズ３
にかけて、今言ったような査察面という点、あ
るいは商談のやり方みたいな専門的なサポート
のみならず、このパネルの一番右下にあります
けれども、ハンズオン（伴走型）支援の専門家
というのがございます。これは有望な中堅企業、
中小企業に対して、本当に１対１でつきっきり
でサポートをするものです。その中堅・中小企
業さんの輸出なり海外展開したいところに付き
添って、フルタイムの１人が、例えば３、４社
を担当するくらいで。ですから、フルタイムの
うちの４分の１はその会社と一緒にずっとやっ
ているみたいな、伴走型の支援というのもすす
めております。
　今日はｅコマースのほか、ＪＥＴＲＯの輸出
促進なり、海外展開支援の取り組みについて、
ご紹介させていただきました。どうもありがと
うございました。
（講演１：終了）
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